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RESUMEN 
 
La presente investigación aborda el estudio de la Gestión Comercial y su relación 
con los resultados de las Empresas de Productos Químicos”.  
El propósito es tratar la relación entre la competitividad de las empresas de ventas 
de productos químicos y su participación en el mercado combinando las estrategias de 
comercialización por objetivos, la segmentación de mercado y la cartera de productos 
con la mayor eficiencia de las ventas, la mejor distribución del área de ventas y la 
mejor oferta del producto/servicio. 
Cabe destacar que las empresas de ventas de productos químicos tienen líneas 
especializadas y materias primas. Ambas líneas de negocios se suelen sobreponer en 
los diferentes sectores industriales en que se desarrollan, por lo que una empresa que 
tiene ambos tipos de negocio puede presentar conflictos y/o mala distribución de las 
carteras, lo cual motivó el presente estudio. 
Es así que, en estas organizaciones, la deficiencia en la comercialización 
principalmente por las interferencias y cruce de vendedores en la atención al cliente, 
así como la deficiente organización y deficiencias en la asignación de territorio de 
ventas, ocasionan alteración del clima laboral en el personal de ventas, afectando los 
resultados en la empresa. Ante esto, se propone la segmentación de mercado y la 
mejora de las condiciones para la distribución del personal especializado en la venta 
de productos químicos; conllevando a la reducción de tensiones laborales y conflictos 
internos.  
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ABSTRACT 
 
The present research deals with the study of Commercial Management and its 
relation with the results of the Chemical Products Companies". 
The purpose is to treat the relationship between the competitiveness of chemical 
sales companies and their market share by combining marketing strategies by 
objectives, market segmentation and the product mix with the highest sales efficiency, 
better distribution of the sales people and the best offer of the product / service. 
It should be noted that the chemical products sales companies have specialized and 
raw materials products, both kinds of business are usually superimposed in the 
different industrial sectors in which they are developed, so that a company that has 
both types of business can present conflicts and / or bad distribution of the portfolios 
which motivated the present study. 
 
It is so, in these organizations, the deficiency in the commercialization mainly by 
the interferences and crossing of salesmen in the attention to the client, as well as the 
deficient organization and deficiencies in the allocation of territory of sales, cause 
alteration of the labor climate in the personnel of sales, affecting the results in the 
company. Given this, market segmentation is proposed, the improvement of conditions 
for the distribution of specialized personnel in the sale of chemical products, leading 
to the reduction of labor tensions and internal conflicts. 
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